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Introduccion 
El crecimiento de los servicios de Inter-
net, y en particular de World Wide Web 
(WWW), ha permitido el desarrollo acele-
rado del mercado global electronico. Las 
predicciones senalan que los ingresos del 
comercio electronico, segun Forrester Re-
search, alcanzaran a 350 billones de dolares 
el ano 2002, o incluso llegaran a 400 billones 
de dolares segun estima la International Da-
ta Corporation. Como dijo John Chambers 
de Cisco Systems: "La economi'a de Inter-
net tendra el mismo impacto en la sociedad 
que el de la revolution industrial". 
El comercio electronico es cualquier for-
ma de negocios y transacciones adminis-
trativas o intercambio de information que 
se realiza usando tecnologia y herramientas 
electronicas . La venta por Internet se rea-
liza a traves de tiendas virtuales tales como 
"Absolutely Fresh Flowers", que se dedica a 
la venta directa de flores; o de tiendas espe-
cializadas como "Amazon.com" que se espe-
cializa en la venta de libros, o de centros co-
merciales como "NetMarket", etc. [15]. La 
automatization de las actividades comercia-
les, de acuerdo a Wurman y Wellman (ex-
traido de [23], pag. 1), "es el mayor paso en 
la evolution de la economi'a", y los expertos 
esperan que los procesos y convenciones de 
la economi'a traditional sean superados con 
creces por sus respectivos pares en h'nea. 
El comercio electronico supone un cam-
bio en el modelo de comercio tradicional. 
Desde el punto de vista de los compradores, 
permite obtener una mejor oferta de pro-
ductos y de condiciones de adquisicion con 
mayor comodidad y conveniencia en la rea-
lization de operaciones comerciales. Desde 
el punto de vista de las empresas vendedo-
ras, ofrece acceso al mercado global y un 
canal de negocios extremadamente eficiente 
que permite disminuir de manera conside-
rable la gran cantidad de costes. 
Sin embargo, el tamano de Internet y la 
enorme oferta de productos existentes tam-
bien plantean desafios. Para los comprado-
res suscita el problema de como encontrar 
entre tantas ofertas e information lo que 
realmente necesita y en las mejores condi-
ciones posibles. Para los vendedores, supo-
ne el inconveniente de, primero, captar la 
atencion de un cliente abrumado por una 
multitud de opciones y, segundo, mantener 
la fidelidad de ese cliente captado. 
Agentes para comercio 
electronico 
Un agente es un programa informatico que 
pretende emular las caracteristicas de una 
persona, tales como la capacidad de tomar 
decisiones, inteligencia y movilidad [14]. 
Ti'picamente, los agentes son reactivos (res-
ponden a cambios del entorno), proactivos 
(dirigidos a metas) y tienen capacidad para 
comunicarse con otros agentes para ejecutar 
ciertos trabajos (sistemas multiagentes). 
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Figura 1: Interaccion del usuario con un agente de compras. 
Una caracteristica importante de los 
agentes es que pueden actuar en la Web 
como representantes de las personas. De 
esta manera, si un cliente quiere comprar 
algo en Internet, un agente puede realizar 
la busqueda y compra del producto desea-
do por el (ver Figura 1). El uso de ta-
les agentes permite al comprador reducir la 
busqueda del producto en numerosas tien-
das en h'nea simultaneamente, de forma que 
se crean mercados economicamente eficien-
tes a partir de diversas ofertas [3, 15]. Es-
to creara, segun Nwana (extrai'do de [19], 
pag.3), "un ambiente donde las compamas 
sean mas agiles y los mercados consigan una 
eficiencia perfecta". 
Agentes que recomiendan produc-
tos 
Los agentes estan cambiando el modo tra-
ditional de realizar los procesos de compra 
y venta. Por ejemplo, existen agentes que 
recomiendan productos acordes a las prefe-
rencias o necesidades de los usuarios. En-
tre ellos podemos nombrar al exitoso Fi-
refly [13], que sugiere a su cliente productos 
musicales basado en las preferencias repor-
tadas de otros clientes con gustos simila-
res. Firefly automatiza el proceso de co-
nocer las opiniones y preferencias de gru-
pos de personas que comparten gustos si-
milares. Como resultado, los consumidores 
pueden recibir recomendaciones personali-
zadas. Yahoo! usa Firefly como un genera-
dor de listas de popularidad del sitio [18]. 
Una caracteristica muy util de los agentes 
es la capacidad de automatizar la busqueda 
comparativa de precios. Bargain Finder 
[12], Jango [16] y ShopBot [10] son ejem-
plos de agentes que realizan comparaciones 
en h'nea de productos de manera mas efi-
ciente que las realizadas por los humanos 
convencionalmente. De esta forma favore-
cen la competencia entre las empresas pro-
ductoras, al mismo tiempo que reducen el 
tiempo y costo de busqueda por parte de 
los compradores. Algunos autores sostienen 
que usar agentes para buscar productos en 
Internet tiene un "costo marginal igual a 
cero" [8]. 
Bargain Finder es un agente que busca 
en varias tiendas de musica los precios mas 
baratos para discos compactos y cintas (ver 
Figuras 2 y 3). Esencialmente, el sistema 
es un motor de busqueda de bases de datos 
en Internet. La compra esta limitada a los 
compradores que estan suscritos y que pa-
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Figura 2: Consultas a Bargain Finder. 
gan por este servicio. Los clientes deben co-
nocer y deletrear correctamente los nombres 
del artista y del album, por lo que el siste-
ma esta mas orientado a usuarios conoce-
dores que a compradores casuales. Bargain 
Finder, valga anotarlo, es el agente mejor 
establecido en la asistencia para la compra 
de musica [5]. 
Jango es un programa robot que actua 
como un asistente de compras y puede verse 
como una version mejorada de Bargain Fin-
der. Actualmente pertenece al sitio Excite 
[6]. Jango visita los sitios que venden ese 
tipo de producto e inmediatamente despues 
regresa con la information recuperada. Los 
resultados incluyen precios, analisis compa-
rativo de productos y especificaciones de su 
manufactura. Si el usuario se decide a reali-
zar la compra, Jango automaticamente lle-
na el formulario con la information provista 
por el usuario durante el proceso de regis-
tro. Jango utiliza la tecnologia de navega-
cion "recuperation en paralelo" de manera 
que ante el requerimiento de un usuario bus-
ca information en 20 o 30 sitios que piensa 
que son relevantes para el producto. Asi 
consigue un servicio eficiente y rapido. 
ShopBot [21] es un agente que sirve pa-
ra realizar la compra comparativa de pro-
gramas informaticos que el usuario desea 
adquirir. Tiene capacidad para describir e 
identificar atributos de los productos, in-
cluyendo su precio y especificaciones ta-
les como sistema operativo, plataforma, ca-
pacidades, etc., por las cuales el usuario 
quiere comparar a los vendedores. Inclu-
ye caracteristicas inteligentes, como el uso 
de heuristicas, patrones de emparejamiento 
y tecnicas de aprendizaje inductivo que le 
permiten desenvolverse en cualquier domi-
nio de compra. 
Los agentes mencionados previamente fa-
cilitan la conexion entre potenciales com-
pradores y vendedores. Esto representa la 
primera etapa del comercio. Para comple-
tar la transaction, los agentes deberi'an ne-
gociar un trato aceptable para ambos y lue-
go realizar el intercambio de bienes. En ge-
neral, los precios son iijados por el vendedor 
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y el comprador debe aceptarlos o no. Las 
subastas, en cambio, representan una apro-
ximacion mas general para fijar el precio, 
ya que admiten un rango de protocolos de 
negotiation, incluyendo el precio fijo como 
un caso especial. 
Agentes para subastas 
Las subastas son muy populares en Inter-
net, por ejemplo, Yahoo! contiene mas de 
190 subastas actualmente. Ebay [11] es uno 
de los varios sitios que lleva a cabo subastas 
creadas por los clientes. Realiza transactio-
n s por cerca de 2 millones de dolares por 
semana. Onsale [20] , una subasta orien-
tada a vendedores, los ultimos meses de 
1999 duplico sus ingresos hasta 78.6 millo-
nes de dolares. De esta manera, han sur-
gido muchas empresas en torno a las su-
bastas, tales como proveedores de progra-
mas informaticos para subastas, motores de 
busqueda especializados y periodicos con in-
formation de sitios que realizan subastas en 
h'nea. 
McAfee y McMillan definen a una "su-
basta como una institution mercantil con 
un conjunto exph'cito de reglas que determi-
nan la asignacion de recursos y precios sobre 
la base de las ofertas de los participantes en 
el mercado" (citado por [23] , pag. 2). Un 
caso particular de las subastas, es la famo-
sa subasta inglesa donde existe una rapida 
puja de bienes al son de un mazo que lla-
ma a la subida constante del precio. Otra 
variedad, es la subasta alemana, en la cual 
los subastadores empiezan con un precio al-
to, y paulatinamente lo van bajando, has-
ta que algun ofertante haga una senal de 
aceptacion. Tambien podemos nombrar a 
las subastas con ofertas selladas, en la cual 
los compradores realizan sus ofertas en so-
bres lacrados, y el producto se adjudica al 
primer o segundo ofertante, de acuerdo al 
mecanismo usado, e involucran una serie de 
iteraciones [22]. 
Michigan AuctionBot [23] es un servidor 
experimental de subastas que funciona en 
la Web. Su principal proposito es permi-
tir que los agentes de los usuarios pujen 
en la red para conseguir productos en las 
mejores condiciones posibles. AuctionBot 
implementa diferentes tipos de subastas, y 
puede gestionar un gran numero de ellas si-
multaneamente. Para participar, el usua-
rio debe registrarse. Los usuarios huma-
nos pueden inspeccionar sus cuentas en una 
pagina Web que presenta un listado de sus 
ofertas, de las subastas en las que partici-
pan y transacciones anteriores. Si los usua-
rios no pueden vigilar sus ofertas, pueden 
ser notificados del precio de cotizacion y ad-
judication por correo electronico. 
Mercados virtuales 
Los agentes descritos anteriormente proveen 
interesantes experiencias de compra, pero 
no incluyen la infraestructura y mecanismos 
necesarios para comercio electronico. Una 
aproximacion a ello es el prototipo Kas-
bah [7] que automatiza el proceso de com-
pra y venta de productos a traves de agentes 
compradores y vendedores que usan diferen-
tes estrategias de negocio para conseguir el 
"mejor trato posible". Kasbah es un siste-
ma Web en el que los usuarios pueden crear 
agentes autonomos que compran y venden 
productos. Los agentes, tanto los compra-
dores como los vendedores, ingresan al mer-
cado virtual, anuncian el producto que de-
sean vender (comprar), contactan con los 
vendedores (compradores) potenciales y ne-
gocian entre ellos para conseguir el mejor 
precio posible. 
Otro ejemplo es el sistema MAGMA [22] 
que proporciona una estructura general pa-
ra un mercado virtual basado en agentes. 
MAGMA incluye los elementos necesarios 
para realizar comercio electronico, tales co-
mo agentes negociantes, banca, publicidad e 
infraestructura de comunicacion. Los agen-
tes negociantes se encargan de los negocios: 
son responsables de comprar, vender y ne-
gociar productos. El servidor de publicidad 
dispone de un servicio de anuncios clasifica-
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Figura 3: Resultados de Bargain Finder. 
dos que incluye la busqueda y recuperation 
de anuncios por categori'a. El banco provee 
un conjunto basico de servicios, incluyen-
do revision de cuentas, lmeas de credito y 
dinero electronico. Todos los agentes son 
independientes y se comunican entre sf por 
medio de sockets. 
Asf pues, el comercio electronico ofrece la 
oportunidad de integrar y optimizar la pro-
duction global y la cadena de distribucion. 
Las computadoras de varias corporaciones, 
localizadas en diversos lugares del mundo, 
podran comunicarse entre si para determi-
nar la disponibilidad de los componentes, 
confirmar los pedidos y negociar los tiempos 
de entrega. MAgNET [9] es un sistema para 
automatizar las cadenas de distribucion de 
componentes en Internet. Los agentes com-
pradores viajan a traves de multiples sitios 
de proveedores para conseguir los compo-
nentes de los productos solicitados, nego-
cian los pedidos y los tiempos de entrega y, 
finalmente, regresan al usuario con la mejor 
oferta conseguida. 
Los agentes intermediaries son otra ma-
nera interesante de desarrollar el mercado 
virtual. Estos agentes deberan realizar fun-
ciones tales como: establecer el contacto en-
tre compradores y vendedores, brindar in-
formation de los productos a los compra-
dores e information del mercado a los pro-
veedores, facilitar information agregada de 
los productos, integrar los componentes del 
proceso de consumo, gestionar la entrega y 
pago de los productos, garantizar la integri-
dad de los mercados y fortalecer la confian-
za en ellos [3]. 
Implicaciones y futuro de 
los agentes en comercio 
electronico 
Podemos nombrar los siguientes servicios y 
beneficios que los agentes proveen al comer-
cio electronico [2, 4, 7, 8, 17, 18, 19]: 
• Liberan al usuario de tener que buscar, 
negociar y tratar con compradores y 
vendedores. 
• Facilitan la obtencion de mejor precio. 
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• Informan de las ofertas especiales y 
descuentos 
• Hacen recomendaciones para economi-
zar, teniendo en consideration los re-
querimientos del usuario. 
• Liberan al usuario de tareas repetitivas 
y rutinarias de navegacion 
• Recuperan information en formato y 
combination que mejor se adecuen a 
las necesidades del usuario 
• Facilitan el uso de nuevos servicios a 
usuarios poco conocedores de las nue-
vas tecnologias. 
• Disminuyen costes de production y 
costos de compra de productos 
• Promueven la competencia entre em-
presas 
De manera similar, no podemos dejar de 
nombrar algunos problemas que actualmen-
te existen con los agentes [3, 4] , tales como: 
• Muchas empresas no permiten el in-
greso de los agentes compradores a sus 
tiendas en linea, por lo tanto restrin-
gen la competencia. 
• Los usuarios pueden usar agentes pa-
ra buscar productos y conseguir reco-
mendaciones, pero aun no confian lo 
suficiente en ellos para entregarles su 
dinero. 
• Es necesario perfeccionax la tecnologia 
de los agentes y conseguir que tengan 
un comportamiento similar a los hu-
manos. 
• Aun restan por automatizar muchos 
procesos de negocio. 
• Es necesario crear infraestructuras 
solidas para los mercados virtuales. 
• Faltan por desarrollar e implantar le-
yes internacionales para la compra, 
venta y entrega de productos en todos 
los paises del mundo. 
• Es necesario desarrollar y conseguir 
que todas las empresas en linea del 
mundo usen los mismos estandares de 
comunicacion, seguridad y privacidad. 
Creemos que son mas los beneficios de 
la tecnologia de los agentes en el comer-
cio electronico, que las desventajas. Estas 
ultimas se iran resolviendo a medida que 
avance la tecnologia y se implanten las le-
yes y estandares. Por ejemplo: para conse-
guir que las tiendas permitan el ingreso de 
agentes, se ha pensado en crear agentes que 
no solo busquen por el precio, sino tambien 
por otros atributos como son: la calidad de 
la manufactura, el tiempo de entrega, las 
condiciones de pago, etc. 
Con el tiempo se conseguira que las per-
sonas confien mas en sus agentes. Hoy en 
dia, la Inteligencia Artificial esta muy avan-
zada, lo que permite crear agentes con ca-
racteristicas y comportamiento inteligente 
que se asemejen lo mas posible a los huma-
nos [4]. 
Algunos autores manifiestan su preocu-
pacion por la despersonalizacion de la ven-
ta y compra de productos cuando se usan 
agentes. Nosotros creemos que los agentes 
permiten a las personas liberarse de tareas 
tediosas, rutinarias y a veces desagradables 
(quien no ha experimentado el mal trato de 
los vendedores, los horarios limitados de las 
tiendas fisicas, el empleo de tiempo y cos-
to para desplazarse a varias tiendas, etc.), 
dejandoles tiempo para realizar tareas mas 
importantes para ellas. Ademas, en esta 
epoca de tanta delincuencia y violencia en 
las calles, disponer de un agente que realice 
la compra y negocio por nosotros, incluso 
salvaguarda nuestras vidas. 
En Bolivia aun no se usan agentes para 
la compra y venta de productos, probable-
mente porque esta tecnologia aun es nueva, 
pero ya se estan dando los primeros pasos 
hacia ello. Por ejemplo, el presente afio los 
bancos nacionales han puesto al servicio de 
sus clientes la modalidad de transacciones 
electronicas en linea, han surgido una gran 
cantidad de portales, se ha incrementado la 
compra en tiendas virtuales, etc. 
Finalmente, todavia se tiene un largo ca-
mino antes de que los agentes gestionen to-
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talmente los negocios. Este cambio se dara 
cuando los agentes sean capaces de reali-
zar una asistencia personalizada, basada en 
las preferencias de sus clientes, y cuando 
tengan capacidad de adaptaxse a diferen-
tes dominios de compra, por mas ambi-
guos y complejos que estos sean. Sin em-
bargo, se dara el gran salto en el comer-
cio electronico basado en agentes, cuando se 
tenga leyes y estandares que rijan las tran-
sacciones electronicas alrededor del mundo. 
Estas leyes y estandares deberan tratar los 
problemas de transacciones entre diferentes 
paises, impuestos, pagos seguros, definition 
de servicios y productos, aspectos de segu-
ridad, privacidad, comunicacion, confiden-
cialidad, etc. 
Conclusiones 
En este articulo planteamos que los agen-
tes estan influyendo de manera decisiva en 
el proceso de compra y venta en Internet, 
ya sea realizando comparaciones de produc-
tos de manera mas eficiente que los huma-
nos, reduciendo sustancialmente el costo y 
tiempo de busqueda de los productos, fa-
voreciendo la competencia entre proveedo-
res y creando nuevas formas de comercio. 
Asi pues, podemos afirmar que los agentes 
se estan convirtiendo en verdaderos asisten-
tes de las personas para la compra y venta 
electronica de productos. 
Tambien creemos, que si bien esta pri-
mera generation de agentes en comercio 
electronico esta teniendo mucho exito, aun 
se encuentra en etapa formativa. Todavia 
restan por disenar modelos de agentes ne-
got iates y arquitecturas de mercados vir-
tuales que sigan estandares de comercio 
electronico, de comunicacion, seguridad y 
privacidad, antes de lograr que el comercio 
electronico basado en agentes sea una com-
pleta realidad. 
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Introduccion 
El mercadeo en Internet se constituye hoy 
por hoy en el factor clave que hace que un 
sitio sea visitado o no. Notese que obtener 
esta visita inicial es crucial debido al gran 
numero de sitios que compiten por captar 
clientes en Internet. Mas aun, podria pen-
sarse que obtener la visita inicial equivale a 
ganar la primera y decisiva batalla de esta 
guerra de mercadeo digital. 
Este punto cobra vital importancia pa-
ra compani'as cuya unica presencia se 
da en Internet. Cabe aqui hacer 
una distincion entre compani'as que tie-
nen presencia fi'sica e incursionan en 
el mercado digital (compani'as brick-
and-mortar como www.barnes&noble.com 
o www. bestbuy. com) y compani'as cuyo cen-
tro de presencia se limita solamente a In-
ternet (compamas click-and-mortar como 
www.amazon.com). 
Sin importar el tipo de compama, el fac-
tor clave sigue siendo el numero de personas 
que establecen vmculos comerciales (com-
pras, asociaciones, subscripciones, comisio-
nes, etc.) con ellas. Una forma de medir 
el numero de personas interesadas en un 
producto, es a traves del numero de visi-
tas que registro la pagina. Sin embargo, 
este indicador podn'a resultar poco confia-
ble debido a las visitas accidentales. Otra 
forma aun mas orientada al comercio es me-
dir el numero de transacciones comerciales 
que efectivamente se realizaron al visitax el 
sitio. 
El objetivo de este arti'culo es mostrar al-
gunas estrategias que pueden contribuir a 
promocionar el sitio de una compama que 
desea incursionar en el comercio electronico. 
En el arti'culo se exploraran las estrategias 
y conceptos tradicionales y no tradicionales 
de mercadeo que pueden ser adoptadas en el 
afan de obtener la mayor audiencia para un 
sitio en Internet. Desde luego estas estra-
tegias estan orientadas a generar el mayor 
trafico posible sobre el sitio y son validas 
para compani'as fi'sicas y digitales asf como 
para compani'as puramente digitales. 
Nombre de Marca 
El primer paso en cualquier emprendimien-
to de mercadeo es posicionar el nombre del 
producto en la mente de los consumidores. 
Este nombre de marca se encargara de hacer 
que el producto sea facilmente identificable 
por el consumidor; mas aun, el nombre de 
marca una vez posicionado ayuda a man-
tener la lealtad de los consumidores hacia 
el producto, puesto que identifica a este de 
manera um'voca. 
Para las compani'as puramente virtuales 
es mucho mas complicado crear un nombre 
de marca creible puesto que no tienen el res-
paldo de una contraparte tangible. Contra-
riamente, las compani'as con presencia fi'sica 
y que incursionan en Internet tienen el res-
paldo de un nombre de marca ya establecido 
y que cuenta con cierto reconocimiento por 
parte de los consumidores. 
Sin importar el tipo de compama, es vi-
tal encontrar un nombre de marca que ligue 
ACTA NOVA; Vol. 1, N °3 , diciembre 2001 • 317 
318 J u a n de D i o s B a n d a : Estrategias de Mercadeo para Internet 
el concepto con el producto. Notese que el 
nombre de marca esta tambien ligado con el 
modelo de negocios, es decir, si la compania 
piensa colocar sus paginas en un e-mail1 
tendra que seguir ciertos estandares comu-
nes. Por otro lado, si la compania adopta 
un modelo e-shop2, es libre de escoger el 
nombre que le parezca. 
Una vez escogido el nombre existen los 
siguientes inconvenientes: primero, que el 
nombre no haya sido registrado antes, y 
segundo, que una vez adoptado el nom-
bre alguien haga mal uso de el. Para 
el primer problema la solution consiste en 
verificax que el nombre no este registra-
do a traves de sitios especializados como 
www .domainit.com. Sin embargo, el se-
gundo problema es un poco mas comple-
jo, ya que alguien puede eventualmente ha-
cer mal uso del logo y nombre registrado de 
la compania. Afortunadamente sitios como 
www.eWatch.com y www.netcurrents.com 
pueden patrullar la web en busca de infrac-
tores. 
Investigacion de Mercados en 
Internet 
La investigacion de mercado trata de de-
terminar, sobre la base de parametros de-
mograficos, psicograficos y de segmenta-
tion, el interes de un cierto grupo en ad-
quirir un cierto producto. De esta ma-
nera, en las investigaciones tradicionales 
de mercado se emplean grupos focales, en-
trevistas, encuestas escritas, llamadas te-
lefonicas, etc. Sin embargo, en la investi-
gacion de mercados en Internet solo es po-
sible considerar los grupos focales en linea 
y las encuestas en linea. Existen sitios co-
mo www.surveysite.com, www.quicktake 
.com o www.econtacts.com que permiten 
'Coleccion de e-shops generalmente agru-
pados bajo un denominador comun como por 
ejemplo un nombre de marca bien conocido. 
2 Modelo que implementa el proceso de mer-
cadeo digital para una compania o tienda. 
realizar encuestas en sus paginas o traves 
del correo electronico. 
Cabe advertir en este punto que el envio 
de correo no deseado (spamming) puede te-
ner un efecto contraproducente sobre el es-
tudio, dandole a la compania una pobre re-
putation. Sin embargo, si el correo es envia-
do a clientes que manifestaron su interes en 
recibir mas information acerca del produc-
to, este puede tener un efecto positivo. Mas 
aun, companias como www.eletter.com se 
especializan en el envio de correo con fines 
promocionales (direct mail). 
Notese que en el caso de los grupos foca-
les en linea no existe presencia fisica y por 
tanto el investigador no puede conocer las 
reacciones de los clientes ante el producto, 
de manera directa. Sin embargo, estos gru-
pos tienen la ventaja de que los clientes se 
sienten mas relajados al verter sus opiniones 
no de manera personal. 
Una alternativa muy atractiva es confiar 
el estudio de mercado a terceras companias 
especializadas en el ramo (www.forrester 
.com o www.mediametrix.com), obviamen-
te esta decision depende de un analisis 
de costo beneficio orientado a justificar 
la inversion en el estudio versus el valor 
economico de la information a obtenerse. 
Campanas de Promocion 
El ofrecer promociones es todavia una es-
trategia valida, sin embargo se debe tener 
en consideration que las promociones deben 
estar limitadas a clientes leales a la com-
pania. Recuerdese que Internet es una are-
na demasiado libre y gente que entro por 
casualidad al sitio de la compania no puede 
recibir automaticamente alguna promocion. 
Para esto es importante contar con perfiles 
de los usuarios (users profiles creados con 
la ayuda de cookies3) a traves de los cuales 
es posible identificar a los mismos cada vez 
que acceden al sitio de la compania. En este 
3Mecanismos que permiten capturar infor-
mation de los usuarios que visitan una pagina. 
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proceso de identification de clientes, tecno-
logi'as tales como Data Mining juegan un rol 
crftico, puesto que ofrecen diferentes vistas 
de valor comercial de un mismo conjunto de 
datos de clientes. 
Entre las campaiias de promotion mas 
comunes esta la oferta de descuentos so-
bre todos los productos comprados en h'nea. 
Adicionalmente, se pueden otorgar puntos 
de descuento a los clientes que visiten fre-
cuentemente el sitio o que acepten recibir 
correo con information de nuevas promo-
ciones. Aun mas, una campana de pro-
motion interesante podn'a ofrecer millas de 
descuento en viajes aereos por todos los pro-
ductos comprados en h'nea. 
Los cupones de descuento y los pro-
ductos gratis son otra buena idea, 
sitios como www .directcoupons.com, 
www .coolsavings.com y www.free2try 
.com se especializan precisamente en este 
tipo de promociones. Estas compani'as 
cobran una tarifa a cualquier compama que 
desea ofrecer cupones de descuentos sobre 
sus productos o bien ofrecer productos 
gratis de prueba (free trials). 
Publicidad en Internet 
Las formas tradicionales de publicitar un 
producto, television, periodicos, radio, re-
vistas, etc., todavi'a son validas dentro de 
Internet. Sin embargo, toda publicidad de-
be estar orientada ahora a difundir el sitio 
(URL) de la compama en Internet. Esto 
resulta logico considerando que seri'a una 
perdida de recursos publicitar el contenido 
del sitio si lo que se pretende es lograr que el 
usuario conozca ese contenido una vez que 
visite la pagina. 
Como se dijo antes, el uso de correo di-
rigido es una buena forma de publicidad. 
Inclusive las tarjetas personales de presen-
tation son un medio valido. Sin embargo, 
una de las formas mas efectivas sigue sien-
do el uso de avisos comerciales (banner ads). 
Estos avisos pueden colocarse en lugaxes es-
trategicos como edificios, centros comercia-
les, stadiums, carreteras o, mejor aun, sitios 
de Internet que son muy visitados. Desde 
luego existe un costo por colocar un aviso en 
una pagina conocida, pero este costo puede 
traducirse eventualmente en beneficio, si el 
aviso atrae a los clientes. Cabe recordar que 
los avisos colocados en paginas de Internet 
tienen la ventaja de permitir la incorpora-
tion de caracterfsticas de animation y color, 
en este aspecto son mas dinamicos y atra-
yentes que sus pares tradicionales. 
Con todos estos detalles en mente, 
el siguiente paso es disenar un aviso 
que sea visualmente atractivo, que no 
ocupe mucho espacio, que no conten-
ga una animation lenta, y, lo mas im-
portante, que represente adecuadamente 
el nombre de maxca y concepto de la 
compama y sus productos. Por fortu-
na, compamas como www .adbi l i ty .com o 
www .bannertips.com ofrecen buenos conse-
jos y ejemplos de como disenar avisos. 
El pago que se hace a la compama que 
aloja el aviso tiene diferentes esquemas a ser 
acordados entre partes. Por ejemplo existe 
un esquema bajo el cual se paga por cada 
click que se realiza sobre el aviso. Un segun-
do esquema propone que se pague solo por 
los click que condujeron a transacciones, y 
un tercer esquema, mas exigente aun, pro-
pone que se pague solo por los clicks que 
se hicieron sobre el aviso y que condujeron 
a transacciones que generaron ventas para 
la compama que paga por poner el aviso. 
Los esquemas pueden complicarse aun mas, 
puesto que algunos sitios cobran montos va-
riados dependiendo de la hora y / o el trafico 
alcanzado. 
Uno de los mejores lugares para poner 
avisos es www .valueclick.com, debido a 
que ofrece varias categori'as de pago, en-
tre las cuales hay una en la que se paga a 
valuecl ick si y solo si las ganancias de la 
compama que pone el aviso superan cierta 
barrera. Adicionalmente, valuecl ick cuen-
ta con segmentos de mercado definidos, ba-
jo los cuales agrupa los avisos de compani'as. 
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Otra de las caracteristicas importantes li-
gadas a la publicidad en Internet es que esta 
puede incluir video y sonido. Por ejem-
plo la compania Resource Marketing Inc. 
www.resource.com se especializa en este ti-
po de publicidad. Sin embargo, cabe hacer 
notar un detalle tecnico, la transmision de 
video demanda una gran cantidad de recur-
sos y por tanto excluye a clientes con un 
acceso a Internet limitado. Debido a esta 
limitation tecnica, no resulta del todo reco-
mendable el uso de este medio. 
Relaciones Publicas 
El uso de las relaciones publicas como un 
medio de mantener o atraer clientes es un 
medio todavia valido en Internet. Sin em-
bargo, debido a que las relaciones publicas 
no pueden mantenerse de persona a perso-
na, se deben considerar otras alternativas. 
Por ejemplo, las secciones de chat, los bole-
tines de noticias y los comunicados enviados 
por correo son medios mediante los cuales 
se puede mantener a los clientes al tanto de 
los ultimos productos y las nuevas promo-
ciones lanzadas por la compania. 
Otra de las prioridades de la compania es 
responder a sus clientes ante cualquier crisis 
o reclamo, para esto lo mas recomendable es 
manejar un area especificamente destinada 
a la atencion de quejas y preguntas frecuen-
tes (FAQs). El uso de chats no resulta muy 
recomendable para el manejo de quejas de-
bido a la excesiva dedication que recursos 
que requiere por parte de la compania y a 
la rapida respuesta que requiere por parte 
de los clientes. En lugar de esto, las lineas 
0-800 siguen siendo una option valida. 
Registro en los Motores de 
Busqueda 
El registro del sitio de una compania en un 
motor de busqueda hace que el numero de 
visitas al sitio se incremente; esto se debe a 
que el motor generara vinculos hacia el si-
tio cada vez que alguna de las palabras cla-
ve relacionadas aparezcan en una busqueda. 
Existe un factor crucial y este es el lugar que 
ocupa el sitio dentro del ranking del bus-
cador, es decir, cual es la prioridad que el 
buscador le asigna al sitio. Notese que si el 
sitio aparece entre las tres o cinco primeras 
direcciones devueltas por una busqueda sus 
oportunidades de ser visitado son mayores. 
En este afan, cada sitio contiene una se-
rie de marcadores especiales (META tags) 
que describen groso modo el contenido de 
la pagina. El sitio, al ser registrado en un 
buscador, es inspeccionado por este ultimo 
a traves de un programa especial (spider) 
que revisa los marcadores (META tags) y 
sobre la base de estos otorga una califica-
cion. Ante este panorama lo mas aconseja-
ble es revisar sitios altamente visitados con 
el fin de descubrir los marcadores que utili-
zan para luego adoptar los mismos. 
El proceso general de registro de un 
sitio en un buscador comienza con el envio 
de las palabras clave (keywords) y una 
description del sitio a los administradores 
del buscador. El buscador aiiadira esta in-
formation a su base de datos y respondera 
enviando una confirmation o solicitando 
mayor information del sitio. La mayoria 
de los buscadores realizan ente proceso 
de registro gratuitamente, entre estos 
buscadores tenemos: www.altavista.com, 
www.yahoo.com, www.excite.com, www 
.google .com, www.lycos.com, y Ask 
Jeeves (www.ask.com). Existen ademas 
otros buscadores que utilizan un ti-
po de busqueda que muestra mayores 
resultados acerca de los sitios encontra-
dos, estos son www.metacrawler.com y 
www.framesearch.ne. Sin importar el 
buscador al cual se subscriba, es crucial 
inspeccionax las paginas del sitio de la 
compania para garantizar que todos los 
vinculos esten vigentes y actualizados. 
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Conclusiones 
En este arti'culo se expusieron concep-
tos y estrategias tales como: Nombre de 
Marca, Investigation de Mercados, Cam-
panas de Promotion, Publicidad, Relacio-
nes Publicas y Motores de Busqueda. Mu-
chos de estos conceptos son bastante conoci-
dos en el mercadeo tradicional, de la misma 
forma, estos conceptos tambien son validos 
en el mercadeo de un sitio en Internet. 
Los conceptos fueron explorados uno a 
uno y se mostro la forma como se pueden 
aplicar en el afan de promocionar un sitio 
de Internet creado para una compafh'a que 
desea comercializar sus productos a traves 
de este medio. En cada caso de mostraron 
direcciones de Internet relacionadas con el 
concepto, mas aun es de esperarse que estas 
direcciones sirvan de punto de partida para 
que el lector inicie su exploration personal. 
Finalmente, este arti'culo solo trato la for-
ma de atraer clientes a un sitio en Internet, 
pero esta solo es la punta del iceberg. Existe 
mucho mas detras de un proceso de mer-
cadeo efectivo y solo la integration total de 
todas las facetas de este proceso sera la que 
en definitiva determine el exito de una com-
pama en Internet. 
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Introduccion 
Las universidades estan entrando en una 
primera etapa de la globalization de la en-
seiianza como resultado de la aplicacion de 
tecnologias de la information (TI) en la edu-
cacion. En Internet es posible encontrar 
muchas ofertas de programas de profesio-
nalizacion a distancia y una variedad de he-
rramientas paxa la production de cursos a 
distancia. El termino "a distancia" signifi-
ca en cualquier momento y en cualquier lu-
gar [4], Se estan desarrollando modelos del 
proceso de enseiianza-aprendizaje a distan-
cia (tele-ensenanza), del docente y del es-
tudiante, para construir sistemas de educa-
cion descentralizada. Algunos esfuerzos de 
grupos de investigacion y desarrollo van di-
rigidos a la construction de estandares, por 
ejemplo las organizaciones EDUCAUSE e 
IMS Global Learning Consortium. 
El dinamismo de la educacion desde sus 
origenes ha sufrido cambios, no solo en lo 
pedagogico sino tambien en su estructura. 
El desarrollo tecnologico es uno de los agen-
tes que ha introducido cambios al interior 
de las instituciones. A diferencia de lo que 
sucede con un sistema tradicional de edu-
cacion a distancia, no solo las aulas pueden 
estax en casa [10], sino tambien los labo-
ratories se pueden implementax en progra-
mas de software para que los estudiantes 
puedan hacer experimentos, es posible en-
contrar information bibliografica en las bi-
bliotecas electronicas, los estudiantes pue-
den comunicarse con sus compaiieros y co-
laborar. El desafio es lograr la ilusion que 
el profesor (virtual) esta en casa. Estos son 
elementos de un sistema de educacion dis-
tribuida. 
La baja en los costos de los nuevos pro-
ductos de hardware y de software permi-
ten a las universidades con pequenos pre-
supuestos utilizarlos para producir recursos 
educativos destinados a Jos estudiantes, de 
manera que ellos no necesiten tener un pro-
fesor presente todo el tiempo. Tambien, 
el surgimiento de los servicios de comuni-
cacion por Internet han introducido nue-
vos conceptos, por ejemplo: en Internet la 
distancia fisica no es significativa, es decir, 
que da lo mismo tener un estudiante en la 
proxima sala o a mil kilometros de distan-
cia [8]. Tambien, Internet tiene una enorme 
capacidad intrinseca (potencial) de almace-
namiento de datos y facilidades de distribu-
cion de information. La insertion de estos 
elementos en la educacion han llevado a las 
instituciones de educacion tradicionales a 
interesarse en ofrecer educacion y capacita-
cion descentralizada (a distancia). El efec-
to de "acortar distancia" introducido por el 
medio de transporte aeronautico ha permi-
tido un rapido desarrollo y cooperation in-
ternational. La Educacion a Distancia tiene 
un efecto similar como catalizador del pro-
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ceso educativo y posiblemente da mas opor-
tunidades a quienes trabajan y no tienen 
una education profesional o a personas que 
tienen interes de actualizarse sin tener que 
desplazarse grandes distancias. La investi-
gation cientifica es una actividad que ca-
racteriza a las universidades plenas. Desa-
rrollar proyectos de investigation conjuntos 
y compartir resultados es frecuente usando 
herramientas de TI via Internet. Un ejem-
plo es el desarrollo del sistema operativo Li-
nux, el mismo que es dirigido por un grupo 
nucleo en colaboracion con desarrolladores 
independientes ubicados en distintos puntos 
de la hiper-red Internet. 
Existen deficiencias en el entendimiento 
de los componentes de la education a dis-
tancia. Por ello la motivation para hacer 
investigation en el tema. En Bolivia aun te-
nemos los modelos de universidades donde 
solo se hace enseiianza, cuando en muchas 
universidades incluyendo varias latinoame-
ricanas estan funcionando bajo el modelo de 
"ensenanza-investigacion". Lo importante 
para competir en la nueva era de la glo-
balization es la estrategia de generax con-
tenido reutilizable [10]. Aquf "generar" se 
puede entender como producir conocimien-
to mediante la investigation de contenido 
academico con calidad para los estudian-
tes (cursos, seminarios, textos, tecnologi'a, 
en general conocimiento). En este aspecto 
las universidades privadas de EE.UU estan 
dando un avance significativo al tratax a sus 
estudiantes como clientes. De esta manera 
establecen que la competencia es por "pre-
parar los mejores y mas brillantes estudian-
tes" [10]. Posiblemente la creatividad y la 
habilidad de procesar rapidamente informa-
tion usando herramientas de TI podra ser 
un requerimiento de capacidad que se exi-
gira a los profesionales del futuro. 
Un peligro para la education es la am-
bition de desarrolladores y comercializado-
res de tecnologi'as World Wide Web (3W), 
herramienta introducida en Internet con la 
que se puede producir material de estudio 
para cursos a distancia. Ambos tipos de 
empresaxios ven a la "tele-educacion" como 
un mercado donde hay mucho por explo-
tar. Tambien buscan beneficio economico 
por el uso de tecnologi'as al ofrecer comodi-
dad en el aprendizaje a los estudiantes [3]. 
Estas fuerzas economicas y tecnologicas tie-
nen su influencia en el desarrollo de las tec-
nologfas aplicadas a la education. El interes 
en la education basada en tecnologi'as 3W 
se debe a que esta tecnologi'a puede mane-
jar una gran cantidad de estudiantes capa-
ces de aprender con relativa facilidad. De 
otra manera el exito de la education es im-
predecible. 
La education a distancia puede tratar-
se desde cuatro diferentes puntos de vista: 
recursos, metodos, estructura academica y 
psico-social. ^Como influyen los recursos 
digitales en el aprendizaje?. Si el apren-
dizaje es cooperativo, se hace distribucion 
de los recursos y los procesos ensenanza-
aprendizaje, posiblemente en forma si-
multanea, en distintos sitios geograficos y 
bajo componentes interconectados de ad-
ministration autonoma, entonces se estarfa 
describiendo una universidad distribuida o 
quizas mejor denominarla descentralizada. 
Los problemas estructurales radican en la 
administration del aprendizaje y la admi-
nistration de la enseiianza. Las universida-
des deben dirigir esfuerzos hacia un proceso, 
no solo eficiente en lo economico, sino eficaz 
en cuanto a los objetivos de aprendizaje sin 
olvidar los aspectos psicologicos y sociales 
(entorno de trabajo). 
Recursos para la educacion 
descentralizada 
El estudiante en el proceso de aprendiza-
je construye conocimiento basado en el en-
tendimiento previo mediante la interaccion 
dinamica con la estructura del medio [9]. 
Este proceso es exitoso si el estudiante es ca-
paz de manejar recursos educativos simples 
y toma el control de su aprendizaje. Aho-
ra, cualquier organization educativa puede 
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presentar material educativo en formato de 
hipermedio (contenidos enlazados de texto, 
sonido, imagenes y video) mediante un ser-
vidor 3W. La preocupacion mayor esta en 
la calidad y la eficacia de los recursos. Un 
diseno pobre y tecnologia usada inapropia-
damente pueden acentuar los limites socia-
les, psicologicos y espaciales. Los peligros 
de usar Internet en el proceso de ensenanza-
aprendizaje son varios, por ejemplo: plagio, 
horas de tiempo perdido por las bajas tasas 
de transmision de datos, informacion inco-
rrecta o pobremente presentada [5]. Mu-
chos trabajos de investigacion han descrito 
malas experiencias de uso de Internet en la 
educacion, por ejemplo: que los estudiantes 
no mantienen su atencion en el material pre-
sentado, que el proceso educativo falla si se 
pretende mejorar las capacidades de alto ni-
vel para aprender [2], Una posible razon pa-
ra incurrir en mala practica de enseiianza-
aprendizaje a distancia usando Internet es 
la falta de entendimiento de la tecnologia 
3W y la no aplicacion de una metodologia 
que considere las caracteristicas del entorno 
de trabajo. La tecnologia 3W fue inventa-
da para que los cientificos puedan compartir 
informacion y en forma pura solo permite 
la publication de documentos estaticos. La 
tecnologia 3W tiene muchos problemas de 
evolution, por ejemplo: las incompatibilida-
des de datos, interfaces inconsistentes, difi-
cultades de navegacion, islas de datos inac-
cesibles, entre otros, que son caracteristicos 
de Internet. Sin embargo, la ventaja de 
3W es que el educador puede liberarse de 
los detalles tecnologicos de administration 
academica, para concentrase en los aspectos 
especificos pedagogicos [11], Por su simpli-
cidad de uso, muchos otros servicios, como 
es el caso del comercio electronico, estan 
siendo desarrollados incorporando interac-
tividad y dinamismo en la publication de 
los documentos y seguridad de datos, expe-
riencias que deben ser tomadas en cuenta en 
un sistema de educacion descentralizado. 
Modelos de aprendizaje 
Es necesario construir productos para el 
componente de aprendizaje que ayuden al 
estudiante a extraer conocimiento de la 
informacion subyacente en los contenidos. 
Los enfoques y metodos de enseiianza-
aprendizaje tradicionales usando textos, 
lapiz, papel, video, son efectivos, pero solo 
son aplicables bajo ciertas condiciones y el 
factor desilusionante es la lentitud del pro-
ceso de aprendizaje. Cualquier metodo o 
enfoque que use las tecnologias de Informa-
cion (TI), antes de aplicarse en el proceso 
de aprendizaje debe ser analizado. El uso 
de TI en la educacion, como el aprendizaje 
cooperativo centrado en el estudiante, pue-
de facilitar el aprendizaje y de cierto modo 
acelerar el mismo. Hay gran cantidad de 
material de investigacion y desarrollo en el 
area de TI aplicada a la educacion. Los 
factores psicologicos como es la conducta 
del estudiante cuando se le presenta una si-
tuation de aprendizaje han dado lugar a la 
construction de modelos de aprendizaje ba-
sados en las formas de estimular el proceso 
de aprendizaje. Honey y Numford (Lear-
ning Style Questionnarie) caracterizan a los 
estudiantes por las preferencias de aprendi-
zaje [2]: 
• A los "activistas" les gustan las nue-
vas experiencias y las taxeas inmedia-
tas, su interes estriba en los desafios y 
se aburren por las implementaciones. 
• Los "reflexivos" revisan experiencias, 
analizan el problema profundamente 
antes de concluir y pueden postergar 
la toma de decisiones. 
• Los "teorizantes" son asimiladores, 
ordenados y racionales, construyen 
teorias sobre la base de sus observa-
ciones. Aprenden de los sistemas, mo-
delos y conceptos. 
• Los "pragmaticos" son "gente de 
ideas", quienes ponen las teorias en 
practica como la toma de decisiones y 
solution de problemas. Ellos aprenden 
de la aplicacion practica de la teoria. 
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Muchas teorias y modelos de aprendi-
zaje consideran al profesor como el segun-
do elemento importante del proceso de en-
senanza-aprendizaje. Hay aprendizaje in-
formal y estructurado tradicional que usa 
la comunicacion interpersonal (de persona 
a persona). El rol del profesor generalmen-
te consiste en la preparation de material y 
presentar alguna information en sustancia. 
El profesor es el administrador del proceso 
de aprendizaje, lo que significa dirigir las ac-
tividades de los estudiantes. El es un agente 
social al motivar a los estudiantes [3]. En 
un sistema descentralizado, el rol del profe-
sor y sus formas de actuation en el proceso 
deben ser distintas pero no contradictorias 
con el proceso de aprendizaje. El "profesor 
virtual" deben'a ser un controlador, dosifi-
cador y ademas enriquecedor del proceso de 
aprendizaje dirigido a los estudiantes. 
En el trabajo de Des Casey se describen 
modelos de aprendizaje que usan la tecno-
logi'a 3W. Los modelos de aprendizaje son: 
• 3 W c o m o fuente de information. 
Un modelo simple de aprendizaje es 
ver un sitio 3W como un lugar conve-
niente para publicar information que 
tradicionalmente se ofrece en los cur-
sos. Un curso universitario ti'pico, por 
ejemplo, proporciona a los estudiantes 
recursos como: apuntes de clase, ta-
reas para la casa, practicas, proyectos 
y examenes pasados. Este modelo fun-
ciona como fuente de information, pe-
ro es solo parte del proceso de aprendi-
zaje. Este modelo requiere de un pro-
fesor real y vivo en una clase formal en 
aula [3]. 
• 3 W c o m o un libro electronico. La 
idea es usar 3W en una forma estruc-
turada. En este caso la presentation 
estructurada de la information resulta 
ser el proceso de enseiianza. Los es-
tudiantes siguen instructivos desde la 
pantalla de la computadora para leer 
material, activar demostraciones mul-
timedia y autoevaluarse usando cues-
tionarios. No hay interaccion entre el 
profesor y los estudiantes [3]. 
• 3 W c o m o profesor. Ademas de las 
formas usadas en el modelo anterior, 
incluye formas de comunicacion entre 
el profesor y el estudiante y tambien 
entre estudiantes. Los cursos que usan 
el modelo ofrecen servicios de correo 
electronico, salas de dialogo y foros. 
Este modelo no es mejor que el con-
tacto real [3]. Se pueden hacer presen-
taciones de video (teleconferencias) o 
presentaciones usando diapositivas con 
audio sincronizado. 
• 3 W c o m o medio entre profeso-
res y estudiantes. Los estudiantes 
aprenden de los profesores, no de 3W, 
sino a traves de 3W. Hay formas de 
comunicacion que no podrari sustituir 
la comunicacion "persona-a-persona", 
que requiere la presencia fi'sica del pro-
fesor [3]. 
Otros modelos de aprendizaje pueden re-
querir solo la explication de algun material 
hecha por el profesor y con la oportunidad 
de los estudiantes para preguntar. No es 
posible determinar las caracteristicas indi-
viduales de los estudiantes [3]. Sin embargo, 
el modelo debe considerar que algunos estu-
diantes requieren muy poca interaction con 
el profesor y otros requieren motivation y 
estructuracion del aprendizaje provista por 
el profesor. El ambiente debe dar oportuni-
dad a la mayori'a de los estudiantes. 
Pedagogias interactivas que 
usan multimedia 
La "generation Nintendo" va a la universi-
dad [1], Ahora se esta educando a la gene-
ration de estudiantes cuya experiencia ha 
sido radicalmente diferente a la de las gene-
raciones precedentes. Estos estudiantes han 
sido formados con ayuda de herramientas 
graficas a traves de la television. Ellos estan 
acostumbrados al montaje de escenas y so-
nido a un nivel de estimulacion tal, que si 
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no esta presente con facilidad pierden aten-
cion, por lo que el proceso de aprendizaje 
necesita pausas [1], El sistema de educacion 
requiere de un metodo de aprendizaje que 
aproveche de habilidades y expectativas. Se 
debe tener cuidado con las actitudes que el 
estudiante condiciona cuando no funciona 
la tecnologia [1]. El uso de tecnologias mul-
timedia requiere que el profesor controle el 
proceso de aprendizaje y desarrolle activi-
dades de aprendizaje orientadas al analisis 
y / o sintesis. 
Un problema de la aplicacion de tecno-
logias en el aprendizaje desde el punto de 
vista social y psicologico es el factor hu-
mano, que se refleja no solo en la predis-
position del estudiante para aprender, sino 
tambien en las habilidades de comunicacion 
(lectura y escritura) y formas de comporta-
miento ya adquiridas. La complejidad del 
problema radica en como estimular y desa-
rrollar habilidades y destrezas que no han 
sido bien adquiridas, por ejemplo el razo-
namiento matematico. Otro desafio a TI 
es como observar cambios cognoscitivos en 
el estudiante (intelecto, racionalidad, pen-
samiento critico). Una desventaja conocida 
del uso de TI es la imposibilidad de interac-
tion sensorial. 
Algunas experiencias de uso 
de TI en la educacion 
Linda Carswell, en uno de sus trabajos de 
investigacion [2], trata de responder a la 
pregunta: ^Puede Internet tener efecto en 
el aprendizaje?. Carswell indica que el uso 
de Internet no predispone a los estudian-
tes a un mejor o peor rendimiento, debi-
do a la baja interaction permitida por este 
medio [2]. Sin embargo, las tecnologias de 
la informacion prometen mejoras en otros 
aspectos, por ejemplo: el incremento de la 
productividad (de contenido) educativa, es 
decir ensenar mas cosas en menos tiempo y 
aqui vale volver a enfatizar que el rol del do-
cente se concentre en aspectos pedagogicos 
para que se produzca el cambio cualitativo 
en la naturaleza del aprendizaje. El uso de 
TI como medio educativo puede hacer que 
el estudiante sea flexible y agil en sus res-
puestas. Se ha observado, asimismo, que la 
colaboracion entre estudiantes en Internet 
es mas fuerte [2]. 
Requerimientos para el diseno 
de un sistema educativo de 
ensenanza distribuida 
Entre las aplicaciones que justifican la ne-
cesidad de Internet2 1 esta el " Sistema de 
Administration de la Ensenanza" (Instruc-
tional Management System: IMS). La orga-
nization IMS ha definido que el sistema de 
aprendizaje deberia [6]: 
• Permitir la definition de objetivos de 
aprendizaje 
• Localizar y revisar o crear materia-
les de aprendizaje: instrumentos de 
diagnostico, textos, software para el 
aprendizaje, instrumentos para la eva-
luation. 
• Determinar las habilidades del estu-
diante o el nivel de conocimientos 
• Asignar apropiadamente material a los 
estudiantes 
• Proporcionar acceso a modulos y com-
ponentes de ensenanza 
• Hacer seguimiento al progreso de los 
estudiantes 
• Proporcionar y administrar la co-
municacion sincronica y asincronica 
profesor-estudiante y estudiante-
estudiante 
• Evaluar el aprendizaje 
• Informar sobre los logros del aprendi-
zaje [3] 
1Es la Internet de alta velocidad de transmi-
sion de datos y nuevos servicios en actual diseno 
y desarrollo. 
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A estos requerimientos se pueden agre-
gax: 
• Determinar tiempos finitos de apren-
dizaje 
• Tiempos controlados de enseiianza 
• Incorporar elementos multimedia inte-
ractivos 
• Proporcionar facilidades para hacer si-
mulaciones controladas 
Conclusiones 
La enseiianza-aprendizaje usando Tecno-
logi'as de la Information esta aun en desa-
rrollo y las universidades que esten interesa-
das en introducirlas deberian evitar errores 
experimentados por otras. Las universida-
des no solo deben ser nucleos de enseiianza 
sino que deben constituirse en los agentes de 
cambio en la sociedad y la empresa median-
te la investigation cientifica. Es tambien 
importante que las universidades conside-
ren los factores sociales psicologicos, que 
junto al economico, en el caso de los paises 
en desarrollo, deben dirigir esfuerzos para 
disminuir brechas y no aumentarlas. Final-
mente, las universidades deberian cambiar 
para adecuarse a los enfoques y poh'ticas 
academicas que aplican TI y tomar en cuen-
ta que "Invertir en recursos humanos paxece 
ser la unica forma para el desarrollo soste-
nible" [7]. Los sistemas de education distri-
buida que usan nueva tecnologi'a son com-
plejos y tienen un alto costo iquien pagara 
por su desarrollo y uso en Bolivia? 
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Introduction 
En un mundo globalizado y extremadamen-
te competitivo, el perfil de todo profesional 
requiere, cada vez mas, de caracteristicas 
antes propias de un cientifico. Mas impor-
tante que acumular informacion es apren-
der a procesarla rapidamente y utilizarla 
inteligentemente para transformax la reali-
dad. Mas importante que dominar concep-
tos rigidos en un solo campo, es tener la 
capacidad de actualizarse permanentemen-
te y de incursionar con facilidad en distintos 
campos del conocimiento, dada la multidis-
ciplinariedad del trabajo actual. 
El presente articulo pretende, bajo este 
enfoque, mostrar la importancia que tiene 
un fisico en el desarrollo de la sociedad bo-
liviana y el aporte significativo que puede 
hacer en distintas areas de actividad. Des-
pues de evaluar los recursos humanos reales 
y potenciales con que cuenta el pais en este 
campo, se hace un analisis sucinto de aque-
llas areas en las cuales los fisicos encuentran 
mas posibilidades para aplicar sus conoci-
mientos, a saber: la ensenanza, la investi-
gacion, la medicina, las energias renovables 
y la consultoria. 
Intentamos hacer un recuento, al mis-
mo tiempo, de las instituciones y organi-
zations que contribuyen a la formation del 
fisico, que requieren del aporte de un fisico 
y que pueden, ademas, aportar sustancial-
mente al desarrollo de su trabajo. 
Fisicos en Bolivia 
Actualmente, Bolivia cuenta con 62 fisicos 
que se encuentran dentro del pais1, de los 
cuales 57 ejercen la docencia universitaria: 
10 con nivel de doctorado, 23 con nivel 
de maestria y 29 con nivel de licenciatura, 
ademas de 18 egresados que a corto plazo 
deberian titularse (ver Tablas 1 y 2). Por 
otro lado, 9 fisicos bolivianos estan realizan-
do estudios de postgrado en Universidades 
del exterior. Las instituciones que han con-
tribuido a la formation de estos fisicos en 
nuestro pais son: 
• La Universidad Mayor de San Andres 
de La Paz, que tiene la carrera de fisica 
desde 1968. 
• La Universidad Mayor de San Simon 
de Cochabamba, cuya carrera de fisica 
funciona desde 1992. 
• La Universidad Tomas Frias de Potosi, 
que ha iniciado la formation de fisicos 
desde 1972. 
• La Fundacion Simon I. Patiiio, que 
otorga entre 4 y 6 becas anualmente 
para realizar estudios (en distintas es-
pecialidades), en la Universidad de Gi-
nebra y en la Escuela Politecnica de 
Lausanne, en Suiza, desde el aho 1962. 
1 Solo estan aqui considerados aquellos fisicos 
que han estudiado en las universidades bolivia-
nas y en la Universidad de Ginebra, gracias a 
la beca Patiiio, debido a la carencia de otras 
fuentes de informacion. 
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Universidad Ffsicos Estudiantes 
UMSS 1 40 
UMSA 52 92 
UATF 28 105 
Ginebra 27 2 
Total 108 239 
T a b l a 1: Numero de estudiantes de fi'sica 
bolivianos y de fi'sicos bolivianos titulados 
en las Universidades bolivianas y en la Uni-
versidad de Ginebra (beca Patino). 
No contamos con un censo oficial. Sin 
embargo, las Tablas 1 y 2 nos muestran un 
panorama general aproximado de la contri-
bucion de cada una de estas instituciones en 
la formation de fi'sicos bolivianos y de los re-
cursos humanos reales y potenciales con que 
cuenta el pais en este campo [1], 
Este numero importante de ffsicos que 
desarrollan actualmente sus actividades 
profesionales en nuestro pai's, es un motivo 
suficiente para indagar sobre las posibilida-
des de contribucion que tienen en nuestra 
sociedad. Analizaremos aquellas areas en 
las cuales los fi'sicos encuentran mas posibi-
lidades para aplicar sus conocimientos: 
• La enseiianza 
• La investigation 
• La medicina 
• Las energi'as renovables 
• La consultori'a 
Enseiianza 
El papel del fi'sico es muy importante en 
la formation de los futuros profesionales y 
educadores bolivianos, porque puede apor-
tar de manera decisiva en el desarrollo de su 
capacidad abstracta y en el estimulo de su 
intuition matematica y espi'ritu cientffico, 
para formar investigadores en potencia y 
educadores muy bien capacitados. Por otra 
parte, tienen una responsabilidad impor-
tante para con la poblacion, que requiere de 
una information adecuada sobre los avances 
de la ciencia. 
Es cada vez mas necesario formar investi-
gadores y transformadores, capaces de eva-
luar rapidamente una situation y de tomar 
decisiones. Estos ingredientes son propor-
cionados por un buen estudio de las mate-
rias cientfficas, especialmente de la fi'sica y 
las matematicas. Es fundamental, sin em-
bargo, que el proceso formativo sea el ade-
cuado, para lograr los objetivos planteados. 
De otra manera, la enseiianza de la fi'sica se 
convertiri'a en un proceso mecanico y repe-
titivo, que desvirtua completamente su fi-
nalidad. 
En el II Taller Internacional sobre 
Didactica de la Fi'sica Universitaria, reali-
zado en la ciudad de Matanzas, en Cuba, 
durante el mes de febrero de 1999, se plan-
tearon y discutieron respuestas a multiples 
preguntas relacionadas con la enseiianza de 
la fi'sica. Participaron en este Taller 49 re-
presentantes de Mexico, Venezuela, Brasil, 
Chile, Argentina, Peru, Esparia, Cuba y Bo-
livia. Aunque no hay respuestas para mu-
chas preguntas y algunas de ellas dejaron 
abierta una reflexion muy profunda, se esta-
blecieron algunas conclusiones importantes. 
Una de ellas, que gozo de consenso entre los 
participantes, es la siguiente: 
"La enseiianza de la fi'sica es muy 
importante en la formation uni-
versitaria, aun en las carreras pa-
ra las cuales la fi'sica no es impres-
cindible en el ejercicio directo de 
la profesion, porque desarrolla la 
capacidad abstracta del estudian-
te y le proporciona una compren-
sion necesaria del mundo que le 
rodea. Le da, ademas, la posi-
bilidad de aprehender un metodo 
cientifico que le permitira conver-
tirse en un agente de transforma-
tion en cualquier ambito profesio-
nal. Los resultados, sin embar-
go, no seran los deseados si el do-
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cente y los estudiantes no estan 
conscientes de esta necesidad des-
de las primeras etapas de su for-
mation universitaria. Es impres-
cindible que cada estudiante co-
nozca el por que de la fisica en su 
formation". 
Las conferencias y articulos son tambien 
un medio eficaz de estimular la reflexion so-
bre temas especificos de la ciencia y la tec-
nologia y de divulgar una informacion que 
incide positivamente en el nivel intelectual 
de una poblacion. Los medios de comu-
nicacion, que tienen en la actualidad una 
influencia demasiado grande sobre las per-
sonas, difundieron durante los ultimos me-
ses del aiio 1999 toda suerte de rumores 
y comentarios acerca de catastrofes natu-
rales que podrian poner en peligro la inte-
gridad de nuestro planeta y la superviven-
cia del hombre, como choques de asteroi-
des o cometas con la Tierra, eclipses que 
producirian oscurecimientos prolongados o 
un planeta gigante que se acerca al nues-
tro. Un simple cambio de digito, que ma-
tematicamente significa un cambio de mile-
nio, pero que cronologicamente marca ape-
nas el comienzo del ultimo aiio del siglo XX , 
produjo este fenomeno. Ante la avalancha 
de seudo-pruebas cientificas que avalaban la 
hipotesis de una catastrofe, fue necesario 
iniciar una campana de informacion, apo-
yada tambien por algunos medios de comu-
nicacion, para tranquilizar a la poblacion. 
La ensenanza de la fisica debe ser refor-
mulada completamente, desde el nivel esco-
lar. Para eso es necesario que los profesores 
de fisica en el colegio tengan conocimientos 
conceptuales profundos, que les permitan 
trascender los algoritmos y formulas, para 
incentivar en el estudiante el desarrollo de 
su capacidad abstracta. La malla curricular 
prevista para la formation de docentes nor-
malistas privilegia las materias pedagogicas 
ante las materias de especialidad, sacrifican-
do precisamente esta profundidad concep-
tual. Ante esta carencia, el docente podria 
convertirse en un repetidor de informacion, 
incapaz de estimular la verdadera compren-
sion de la fisica en el estudiante . Es nece-
sario replantear objetivos y sistemas de en-
senanza, para lograr resultados palpables. 
El Centro de Informatica Educativa de 
la Universidad Catolica Boliviana esta tra-
bajando arduamente en la busqueda de 
tecnicas alternatives para optimizar el pro-
ceso de aprendizaje de la fisica. 
Investigacion 
El desarrollo social, economico y cultural de 
un pais esta siempre acompanado por el de-
sarrollo cientifico y tecnologico del mismo. 
La formation profesional de sus habitantes 
y la calidad de la investigacion que estos ge-
neran son los elementos mas importantes de 
su crecimiento. En los ultimos anos, la can-
tidad de profesionales bolivianos que han 
alcanzado el nivel de maestria y de docto-
rado, sobre todo en ciencias exactas y areas 
tecnologicas, ha crecido considerablemente, 
aunque la investigacion que estos han ge-
nerado es todavia incipiente. Es necesario 
crear las condiciones necesarias para esti-
mular una investigacion pura y aplicada que 
contribuya al desarrollo de nuestro pais. 
A fines de los anos 80, un Convenio fir-
mado entre la Universidad Mayor de San 
Simon y la Universidad de Braunsweig, en 
Alemania, permitio iniciar en el Departa-
mento de Fisica de la UMSS, una investi-
gacion en fisica de materiales, con el obje-
tivo de establecer posibles aplicaciones in-
dustrials para peliculas delgadas multipla-
ca, construidas a partir de Germanio. Esta 
Investigacion fue interrumpida debido a un 
accidente que ha malogrado la bomba tur-
bomolecular del equipo, que tiene un costo 
aproximado de Sus 30000. 
Actualmente, se realiza investigacion 
fundamental en el campo de la teoria de la 
fisica teorica y de la astrofisica, en el Insti-
tute de Investigaciones Fisicas de la ciudad 
de La Paz y en la Universidad Catolica Bo-
liviana, Regional Cochabamba. Para tener 
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Ciudad Doctores Magisteres Licenciados Egresados Totales 
Cochabamba 2 4 5 4 15 
La Paz 8 7 12 10 37 
Potosf 0 8 10 4 22 
Santa Cruz 0 3 2 0 5 
Tarija 0 1 0 0 1 
Total 10 23 29 18 80 
Tabla 2: Numero de fi'sicos titulados en Universidades bolivianas y en la Universidad de 
Ginebra que se encuentran en Bolivia. 
un panorama claro en este rubro de la acti-
vidad cienti'fica, analizaremos con un poco 
mas de detalle el aporte de estas dos insti-
tuciones: 
• Universidad Catolica Boliviana 
(Regional Cochabamba) . Desa-
rrolla actualmente investigation en el 
campo de la teorfa de la materia con-
densada, en colaboracion con la Chal-
mers University of Technology and 
Gotenborg University, en Suecia y con 
la Northeastern University en Boston, 
USA. 
• Instituto de Investigaciones 
Ffsicas (La Paz) . Gracias al concur-
so de fi'sicos bolivianos, que trabajan 
en coordination con grupos de fi'sicos 
de Italia y Japon, el Instituto de In-
vestigaciones Ffsicas acoge trabajos de 
investigation sobre todo en el campo 
de la astrofisica, que son publicados 
anualmente en la Revista Boliviana de 
Fi'sica. En 1999, esta revista publico 
seis articulos escritos por grupos 
de fi'sicos bolivianos y extranjeros, 
mostrando los resultados de varias 
investigaciones realizadas. En el aiio 
2000, esta revista ha publicado 5 
articulos originales. 
Ffsica Medica 
La medicina esta recurriendo cada vez mas 
a la fi'sica, no solamente para los metodos 
de diagnostico, sino tambien para el trata-
miento, especialmente del cancer. El aporte 
del fi'sico es muy importante en este cam-
po, puesto que puede ayudax a estable-
cer parametros de seguridad imprescindi-
bles para salvaguardar la integridad fi'sica 
del paciente y del medico. De modo gene-
ral, podemos mencionar tres campos de la 
medicina en los que el concurso de la fi'sica 
es fundamental [2]: 
• La medicina nuclear. Utiliza 
isotopos radioactivos como el Yodo 131 
y el Samario 153, en fuentes abiertas. 
Esto significa que los medicos manipu-
lan los isotopos radioactivos, en gene-
ral en forma de inyectables, por lo que 
las precauciones deben ser extremas. 
Todas las personas que tienen contacto 
con el paciente durante su tratamiento 
pueden estar expuestas a la radioacti-
vidad, si no se toman las previsiones 
necesarias. Es por esto que se necesita 
del concurso de un experto en normas 
de radioactividad. 
• El diagnostico medico. Podemos 
mencionar varias tecnicas en las que 
son utilizadas las radiaciones: Ra-
diografia, mamografi'a, ecografi'a, reso-
nancia magnetica, tomografi'a compu-
tarizada. En todos estos casos, es im-
prescindible que los equipos que se uti-
lizan para realizar el diagnostico esten 
en perfectas condiciones de funciona-
miento. Errores en el funcionamien-
to de los mismos pueden ser la cau-
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sa de errores graves en el diagnostico. 
En el afio 1997, un familiar rm'o 
estuvo a punto de ser intervenido 
quirurgicamente, porque una tomo-
grafia computarizada permitia ver una 
enorme hernia de disco. Antes de la 
intervention, el medico responsable pi-
dio una tomografia con contraste, por 
precaution. En este ultimo analisis, no 
habian senales de la hernia, por lo que 
la operation fue suspendida. Para rea-
lizar un control de calidad eficaz de los 
equipos utilizados para el diagnostico 
medico, es necesario del concurso de un 
fisico entrenado en el area de la fisica 
medica. 
• La radioterapia . Utiliza fuentes ra-
dioactivas protegidas, a diferencia de 
la medicina nuclear, para el tratamien-
to del cancer. La bomba de cobalto, la 
braguiterapia y el acelerador lineal son 
utilizados en Bolivia para combatir es-
ta terrible enfermedad. En el caso del 
acelerador lineal de electrones, la in-
tensidad de la radiation producida es 
controlada por el operador. Es por es-
ta razon que es imprescindible contar 
con un experto que garantice la buena 
utilization de los equipos y que reali-
ce los calculos necesarios para plani-
ficar el tratamiento del paciente, na-
turalmente siguiendo las directivas del 
medico especialista. 
Existen varios centros en nuestro pais que 
estan involucrados con la fisica medica. En 
Cochabamba, tenemos el Centro de Me-
dicina Nuclear de la Universidad Mayor 
de San Simon, el Centro de Radioterapia 
del Hospital de la CNSS, el Centro On-
cologico Cochabamba, ademas de los cen-
tros de diagnostico. 
En La Paz podemos mencionar al Hos-
pital de Clinicas, al Hospital Obrero y al 
Centro de Medicina Nuclear. En Sucre exis-
te un centro de Radioterapia que utiliza la 
bomba de Cobalto. En Santa Cruz esta el 
Centro Oncologico del Oriente. Por lo me-
nos cinco fisicos bolivianos estan colaboran-
do actualmente con algunos de estos cen-
tros. 
La fisica medica es actualmente un cam-
po de especializacion perfectamente esta-
blecido en muchos paises, aunque aun no 
en el nuestro. Argentina, Mexico, Colom-
bia, Ecuador y Venezuela son algunos de los 
paises en los cuales es posible adquirir una 
formation adecuada para incursionar en es-
te campo. 
Energias Renovables 
Las necesidades energeticas en el mundo son 
cada vez mayores y es necesario no sola-
mente buscar nuevas fuentes de energi'a, si-
no comenzar a sistematizar la utilization 
de las energias renovables (la energi'a del 
sol, la energi'a del viento y la energi'a del 
agua). El Programa de Energias Renova-
bles de la Universidad de San Simon, crea-
do en la decada de los 80, ha establecido, 
de una cierta manera, los antecedentes de 
un trabajo prolifico en este campo. La exis-
tencia de un gran numero de comunidades 
alejadas de las grandes ciudades ha impul-
sado a algunas ONG's, a la Cooperation 
Tecnica Alemana y al Banco Mundial, entre 
otros, a buscar soluciones adecuadas para la 
electrification rural. El aporte especifico de 
las instituciones mencionadas es el siguien-
te [3]: 
• C o o p e r a t i o n T e c n i c a A l e m a n a . 
Ha financiado un programa de ayu-
da, el PRONAR, de seis anos de du-
ration, para la utilization adecuada 
de energias renovables, contribuyendo 
a establecer en varias comunidades, a 
lo largo del pais, centros de acopio 
de energias renovables. De acuerdo 
a las condiciones de cada region, han 
trabajado en la conversion de energi'a 
solar en energia termica, conversion 
de la energia solar en electricidad 
(celulas fotovoltaicas), transformation 
de energia eolica en energia electrica y 
transformation de la energia potencial 
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del agua en energi'a electrica (centrales 
hidroelectricas). 
• Organizac iones no G u b e r n a m e n -
tales. El CINER, (Centro de Infor-
mation en Energi'as Renovables), de-
dicado sobre todo a la consultoria y 
ENERGETICA, centrada en la elec-
trification rural, son dos ONG's que 
estan involucradas con programas de 
utilization de las Energi'as Renovables. 
• El Minis ter io de Energia e Hidro -
carburos . Gracias a un programa de 
ayuda del Banco Mundial, ha organi-
zado una campaha de electrification 
rural, utilizando energi'as renovables. 
El aporte de los fi'sicos es muy importan-
te, porque puede ayudar a validar experien-
cias cientfficas y normar la utilization de 
estos recursos energeticos, a favor de varias 
comunidades campesinas, que no tienen ac-
ceso a la electricidad. 
Consultoria 
Las posibilidades de contribucion de un 
fisico en el campo de la consultoria, en nues-
tra sociedad actual, son muy amplias, aun-
que no esten oficialmente establecidas. Un 
analisis cuidadoso e inteligente del ambito 
industrial nos muestra vaxias debilidades, 
que requieren de cambios a veces importan-
tes para optimizar la production y reducir 
el consumo de energi'a, con los consecuentes 
beneficios para la production y para el me-
dio ambiente. Una formation solida y una 
buena dosis de agresividad son importan-
tes para abrir nuevos caminos en este cam-
po. Algunos rubros de consultoria posibles 
son: La definition de normas para los siste-
mas fotovoltaicos, el analisis de la eficiencia 
energetica de industrias y el diseno de edi-
ficios inteligentes en nuestro pais [3]. 
Por otro lado, la optimization de la 
energia implica la reduction de desec.hos no-
civos para el medio ambiente. Es desde este 
punto de vista que todas las maestrias en 
Medio Ambiente requieren del concurso de 
fi'sicos involucrados en la optimization de la 
production industrial. 
Vemos pues, que el espectro de action de 
un fi'sico, en un mundo que requiere cada 
vez mas de un trabajo multidisciplinario, es 
muy amplio. Es suficiente tomar conciencia 
de las necesidades reales de nuestra socie-
dad y buscar la manera adecuada de satis-
facerlas. 
Agradecimientos 
Agradezco a todas las personas e institucio-
nes que han brindado la information necesa-
ria para elaborar este arti'culo y al Lie. Ivan 
Ruiz (Docente Medio Tiempo del Departa-
mento de Ciencias Exactas) y a Steven Ro-
jas (ayudante del Departamento), que han 
permitido recopilar esta information. 
Referencias 
[1] UMSA, Carrera de Fi'sica UMSS, Ca-
rrera de Fi'sica UATF, Carrera de 
Fi'sica Fundacion Universitaria Simon 
I. Patino. El numero de ffsicos ti-
tulados proporcionado corresponde al 
periodo 1962-1996. 
[2] Information proporcionada por M.Sc. 
Hugo Siles Alvarado. 
[3] Information proporcionada por M.Sc. 
Daniel Cabrera y M.Sc. Javier Gil. 
